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摘  要 
 I
摘  要 
随着政府对住宅市场不断加大调控力度，写字楼市场开始回暖，开发商日益
看涨写字楼市场，纷纷投资建设写字楼，使厦门写字楼供应量放量增长，并持续
保持在较高水平，近 5 年厦门写字楼年均供应量在 291.7 万平方米左右。在这样
的背景下，由厦门市市属国有企业特房集团开发的厦门首座纯办公双子塔、岛内
最高端 5A 甲级写字楼——特房国际中心项目即将于 2014 年入市，对于长期从























With the government’s increasing regulation and control of the housing market, 
the office market has recovered. The developers found opportunity in the market, and 
invested in office projects in succession which leads to the highly growing supply of 
office buildings in Xiamen. The supply of the office building in Xiamen is about 
2917000 square meters per year for the last five years. Under this circumstance, the 
Twin Towers, the first pure and top-end 5 A Class office building---Tefang 
International center project which is developed by the State - owned Tefang Group 
will enter the market in 2014. Being long engaged in real estate development, setting 
appropriate marketing mix strategy that adapts to the local market becomes a 
important subject to Tefang Group. For the marketing subject of real estate projects, 
developers and planning agencies often emphasize on “how to sell” rather 
than “what's selling".  The paper will firstly study the characteristics of Tefang 
International center project, and analyze the internal and external environment of 
Tefang Group. Then, it will move on to the present situation of the office market in 
Xiamen and the positioning of those projects. Finally, under the guidance 
of relative marketing theories, the marketing mix strategy of Tefang international 
center project--product strategy, pricing strategy, promotion and distribution 
strategy will be proposed in the paper. 
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第一章  研究概述 
 1
第一章  研究概述 
第一节  绪论 
在 1990-2010 年约 20 年的时间里，中国房地产经受了房屋制度改革、土地
制度改革的 2 轮驱动和金融改革一个燃料箱的成功助飞，成功实现了市场化的转







有资料研究显示，从住宅发展与人均 GDP 的增长关系来看，人均 GDP 在
800-1300 美元时为起步阶段，人均 GDP 在 1300-8000 美元时为快速上升阶段，
人均 GDP 在 8000-13000 美元时为平稳发展阶段，人均 GDP 在 13000 美元以上时
为下降阶段（世界银行数据）。2013 年，厦门市人均 GDP 达到人民币 82022 元，










代（2013 年中国人均达到 GDP 为 6894 美元），商业地产的需求空间十分巨大。





















































































































第三节  相关营销理论概述 
一、4P 理论 






































































的影响的技术发展动向。以上四个外部的因素往往称为 PEST 分析。 
在本文中，主要用到的是 3 个 C：公司（company）、客户（customer）、竞
争对手（competitor）。 
（二）4P 和 5C 的主要差异 
 1.从导向来看。4P 理论提出的是自上而下的运行原则，重视产品导向而
非消费者导向；5C 理论以“请注意消费者”为座右铭，强调消费者为导向。 





 4.从传播来看。4P 理论的传播媒介是大众取向且单向；5C 理论的传播是双
向的，选择媒体“细”而且“多”，要更加关注“小众媒体”。 
（三）4P 与 5C 的互补应用 
营销的核心是供需双方通过某种传媒的沟通与了解，最终形成交易合约，其
衍生物对供方来说是形成忠实的用户群落，对需方来说，是对品牌的认知与忠诚。
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